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Zielkunden finden mit KI 
 
Stammkunden sichern das Geschäft, Neukunden generieren im Zusammenspiel mit neuen 
Produkten und neuen Märkten Wachstum. Um die Effizienz und Effektivität von 
Vertriebsaktivitäten zu maximieren, können Pull-Aktivitäten wie Messen, AdWords, Social Media 
etc. potenzielle Kunden auf das Unternehmen aufmerksam machen. Push-Aktivitäten der 
„klassischen“ Marktbearbeitung sowie Direktmarketing sind weitere traditionelle 
Vertriebsinstrumente. Häufig greifen Unternehmen auf etablierte Datenbankanbieter zurück, um 
mögliche Neukunden zu identifizieren. Allerdings stoßen traditionelle Suchansätze insbesondere 
dann an ihre Grenzen, wenn es darum geht, sehr spezifische Anwendungsfälle für die Selektion 
der Zielkunden zu bedienen. Mit dem rasanten Aufstieg von Künstlicher Intelligenz (KI), eröffnen 
sich zudem neue Chancen – und Herausforderungen für den Vertrieb. 
 

Traditionelle Methoden hinken hinterher 
 
Das häufigste Problem bei der Nutzung von Datenbanken zur Zielkunden-Identifizierung liegt 
in der eingeschränkten Spezifizierung der verfügbaren Branchen-Code-Systematiken wie dem 
NACE-Code (statistische Systematik der Wirtschaftszweige für die Europäische Gemeinschaft) 
oder dem SIC-Code (Standard Industrial Classification, genutzt in den USA). Diese 
Klassifikationen bieten eine allgemeine Kategorisierung von Unternehmen, sind jedoch teilweise 
zu grob, um spezielle Zielgruppen effizient zu identifizieren. Zudem sind die Branchencodes 
häufig aus den Branchenbeschreibungen der nationalen Handelsregister abgeleitet – diese 
müssen nicht mehr passend zu den heutigen Schwerpunkten des Unternehmens sein. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Abbildung 1: Herausforderung bei der Nutzung traditioneller Methoden 

 
Abbildung 1 verdeutlicht die oben beschriebene Herausforderung: viele Branchencodes sind 
nicht spezifisch genug, um auf Anhieb eine Liste vergleichbarer Unternehmen zu erstellen. 
Besonders deutlich wird dies bei der Suche nach Unternehmen im Bereich „Herstellung von 
Maschinen zur Herstellung von Halbleitern“. Diese Unternehmen sind unter dem NACE-Code 
28.99 zu finden, der jedoch auch als Sammelbecken für Unternehmen aus ganz 
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unterschiedlichen Geschäftsfeldern dient. So umfasst der NACE-Code 28.99 beispielsweise auch 
Hersteller von Sonnenbänken und Karussells.  
 
Ein weiterer Drilldown innerhalb des NACE-Codes 28.99 ist jedoch meist auf den Datenbanken 
nicht möglich, um die Unternehmenstätigkeiten weiter zu spezifizieren. Diese Kategorie deckt 
somit eine breite Palette an Unternehmen ab, deren genaue Produktausrichtungen ohne 
zusätzliche Recherche nur schwer zu bestimmen sind. 
 

Der KI-basierte Ansatz zur Zielkunden-Identifizierung 
 
Die Analyse von Webseiten mittels Künstlicher Intelligenz ermöglicht es, spezifische 
Informationen über die Produkte und Dienstleistungen von Unternehmen zu extrahieren, die in 
traditionellen Datenbanken oft nicht ausreichend vorhanden sind. Durch die Analyse von 
Keywords und Textmustern erstellt die KI detaillierte Unternehmensprofile und ermöglicht so 
eine präzisere Zielkunden-Identifikation.  
 
Nach der initialen Analyse eines Unternehmens durchsucht die KI das Web nach weiteren 
passenden Firmen, sogenannten „Digital Twins“. Dieser Prozess, bekannt als Web Crawling, 
identifiziert Unternehmen, die ähnliche Produkte und Dienstleistungen anbieten wie die initial 
analysierten Firmen. Dadurch entsteht eine spezifische und zielgerichtete Liste potenzieller 
Kunden, die weit über die Möglichkeiten traditioneller Branchen-Code-Systematiken hinausgeht. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Abbildung 2: Der aus KI und Datenbanken kombinierte Ansatz zur Zielkunden-Identifizierung 
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Abbildung 2 zeigt das Zusammenspiel dieser Methoden im Detail. Zunächst wird mithilfe einer 
KI-Analyse der Unternehmenswebsite ein detailliertes Unternehmensprofil erstellt. Diese Analyse 
klassifiziert das Unternehmen anhand verschiedener Kategorien wie der Branche, der Region, 
den angebotenen Produkten und Services oder der Position in der Wertschöpfungskette (z.B. 
Hersteller, Wholesale, Retail, Service Provider). Auf Basis dieser Informationen wird anschließend 
ein Web Crawling durchgeführt, um „Digital Twins“ zu identifizieren. Dabei werden öffentlich 
zugängliche Datenquellen, z.B. Unternehmenswebsites, durchsucht, um eine umfassende Liste 
potenzieller Vergleichsunternehmen zu erstellen.  
 
Diese Liste kann durch traditionelle Datenbanken ergänzt werden, um strukturierte 
Informationen wie Umsätze, Mitarbeiterzahlen oder auch Firmenverflechtungen hinzuzufügen. 
Diese Datenbanken bieten oft verlässliche und geprüfte Informationen, welche die Genauigkeit 
und Vollständigkeit des Unternehmensprofils erhöhen.  
 
Zusätzlich können mithilfe von Large Language Models (LLM) weitere relevante Informationen 
generiert werden. Beispielsweise kann die Größe des Maschinenparks bei Bauunternehmen oder 
Speditionen durch Web Crawling geschätzt werden. Ebenso können aktuelle Stimmungsbilder 
aus Veröffentlichungen und sozialen Medien analysiert werden, um ein umfassendes Bild des 
Unternehmens und seiner Marktposition zu erhalten.  
 
Abbildung 3 veranschaulicht die Ergänzung einer Datenbank-basierten Unternehmensabfrage 
mit weiteren Informationen zu deren Produkten und Services sowie der eingesetzten Flotte an 
Nutzfahrzeugen durch ein KI-Modell. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Abbildung 3: Beispiel für die Validierung über ein KI-basiertes LLM-Modell  
(Quelle: D&B | https://www.schwarz-logistik.de/de/leistungen/sl-internationale-transporte.php) 
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Unsere Empfehlung: Die Kombination von Datenbank- 
und KI-basierten Ansätzen  
 
Die Kombination der beiden Methoden - traditionelle Datenbank-Recherche und KI-basierter 
Webseitenanalyse - bietet eine optimale Lösung für die Zielkunden-Identifikation im B2B-
Vertrieb.  
 
Datenbanken bieten den Vorteil einer sauberen und umfassenden Datenbasis, inklusive 
vollständiger Stammdaten und zusätzlicher Informationen wie eindeutige ID-Nummer (z.B. 
DUNS-Nummer), Mitarbeiterzahl oder Außenumsatz. Dies schafft eine solide Grundlage für die 
Vertriebsaktivitäten und ermöglicht eine breite Abdeckung des Marktes.   
 
Auf der anderen Seite liefern die über das Crawling identifizierten Unternehmen spezifischere 
Ergebnisse, die auf den tatsächlichen Produkten und Dienstleistungen der Firmen basieren. 
Large Language Models und Scoring Modelle unterstützen zudem dabei, die identifizierten 
Zielunternehmen weiter anzureichern und zu priorisieren.  
 
Die Kombination beider Ansätze ermöglicht es somit, sowohl die Breite als auch die Tiefe der 
Zielkunden-Identifikation zu maximieren, was Kosten für die Validierung und Qualifizierung der 
Leads im Marketing senkt und die Effizienz im Vertrieb signifikant steigert. 
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